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Czym sg techniki sprzedazy?

Efektywny handlowiec

Porozumiewanie sie, podstawy
rzgdzgce komunikacjg w
sprzedazy.

Przygotowanie do spotkania z
klientem

Opis tresci :

Prezentacja uczestnikom celéw i metod warsztatéw.
Wprowadzenie w tematyke szkolenia — dyskusja moderowana.

Podstawowe cele i zatozenia stosowania technik sprzedazy w
biezgcej sytuaciji i realiach rynkowych.

Sprzedaz jako proces.
Filozofia sprzedazy jako GRY.
Etapy procesu sprzedazy i ich rola w efektywnej sprzedazy.

Czynnosci handlowca na poszczegoélnych etapach procesu
sprzedazy.

Kluczowe momenty w procesie sprzedazy.
Efektywne porownywanie wtasnej oferty do ofert konkurencji.
Przechwytywanie procesu sprzedazy od konkurenciji.

Komunikacja werbalna i niewerbalna w kontakcie z klientem (co
buduje wiarygodnos¢ i wzbudza zaufanie) Efekt pierwszego
wrazenia — efekt aureoli.

Budowanie relacji z klientem jako podstawa dtugofalowej
sprzedazy, jak budowac relacje z nowym klientem.

Elementy analizy transakcyjnej w rozmowie z klientem.
Jak efektywnie komunikowa¢ sie z postawy ,dorostego”
(ujednolicenie komunikatow, skierowanie komunikacji na fakty).

Dostosowanie zachowania oraz stylu wypowiedzi do rozmoéwcy
(odzwierciedlenie w kontaktach bezpos$rednich, telefonicznych i
on-line).

Okazywanie zainteresowania i zrozumienia. Umiejetnos$¢
aktywnego stuchania z zastosowaniem narzedzi aktywnego
stuchania, praktyczne stosowanie parafrazy i klaryfikaciji.

Praktyczne metody do walki z barierami komunikacyjnymi w
praktyce obstugi klienta.

Czego oczekujg Nasi klienci? — okreslanie najwazniejszych
standardéw obstugi.

Jak przygotowac sie do wizyty handlowej?



Analiza potrzeb i rozpoznanie
motywow podejmowania decyzji

Prezentacja w jezyku korzysci

Psychologia osobowosci klienta.

Techniki obrony ceny

Co powinno obejmowacé przygotowanie, co warto sprawdzi¢
przed wizytg i mieé¢ na wizycie u klienta (rola statystyki i liczb w
sprzedazy).

Opcje awaryjne? posiadanie alternatywnych propozyciji.

Analiza, rozpoznawanie oraz biezgca aktualizacja potrzeb jako
najskuteczniejsze narzedzie do tworzenia zindywidualizowanej
oferty oraz poszukiwania dodatkowych szans sprzedazowych
(PROAKTYWNOSC

w podejsciu do klienta)

Pro aktywne podejscie do klienta podczas analizy potrzeb —
prezentacja i praktyczne mozliwosci zastosowania metody
STEP.

Rodzaje pytan. Przygotowanie zestawu skutecznych pytan
rozpoznajgcych potrzeby, obawy i preferencje klienta.

Zrozumienie rozpoznania, jak wykluczy¢ interpretacje
zdiagnozowanych potrzeb klienta.

Rola aktywnego stuchania (stuchania ze zrozumieniem)
w analizie potrzeb.

Cele i metody prezentacji, zasady prowadzenia prezentacji
produktowych.

Przektadanie cech oferty na korzysci wedtug schematow:
o Cecha - korzys¢ — dowdd.
Trzy kategorie korzysci i ich inwentaryzacja.
Przygotowanie i uporzgdkowanie perswazyjnej argumentaciji.

Elementy autoprezentacji niezbedne w skutecznych
prezentacjach produktowych.

Psychologia osobowosci klienta :
Ekstrawertyzm/ introwertyzm i otwarto$¢ relaciji.
Sktonnos¢ do operowania faktami i danymi.
Emocjonalnos¢ decyzji klienta.

Stopien szczegoétowosci rozmowy.

Podziat na typy osobowosci.

Jak znajomos$¢ typu osobowosci klienta pomaga skutecznie
obstugiwa¢ prezentowac i zamykac¢ sprzedaz z klientem.

Dopasowanie sposobu rozmowy w zaleznosci
od réznych konfiguracji osobowosci handlowca
i osobowosci klienta — praktyczne zastosowanie.

Najczesciej popetniane btedy wynikajgce z réznicy
w osobowosci handlowca i osobowosci klienta.

Wypracowywanie argumentéw dostosowanych do okreslonych
osobowosci klienta — cwiczenie warsztatowe w grupach.

Podejscie do negocjowania ceny zasady.



Zamykanie sprzedazy

Podsumowanie szkolenia

METODY PRAC:

Case study

Metody i techniki argumentowania i obrony ceny:

Metoda bilansowania, cechy wyrézniajacej, relatywizowania w
stosunku do.., apel do emocji, odniesienie do zdiagnozowanych
korzysci itd.

Jak skutecznie zamknac¢ sprzedaz z klientem w oparciu o
wczesdniej zebrane informacije.

Réznice w technikach zamkniecia z klientami reprezentujgcymi
rézne typy osobowosci — podstawowe réznice

Prawa perswazji jako narzedzie do skutecznego zamykania
sprzedazy :

Zasada autorytetu

Zasada wzajemnosci

Zasada podobienstwa

Zasada limitu

Zasada zaangazowania i konsekwencji

Zasada spotecznego dowodu stusznosci

Podsumowanie i zakonczenie szkolenia.

Zajecia teoretyczne i ¢wiczenia praktyczne w zakresie prezentowanego materiatu
Interaktywny mini wykfad

Dyskusja moderowana.

Cwiczenia dla uczestnikéw z opisem ich wykonania

Burza mézgow



